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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis sistem informasi akuntansi penjualan dan 
piutang tak tertagih pada PT. Shima Prima Utama Palembang. Penelitian ini menggunakan 
metode kualitatif dengan menggunakan dua jenis data yaitu data primer dan data sekunder. 
Dalam melakukan penelitian, prosedur pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan 
teknik pengumpulan data observasi, wawancara dan dokumentasi. Berdasarkan analisis yang 
telah dilakukan perusahaan ini telah memiliki sistem informasi akuntansi yang memadai, 
walaupun masih ditemukan beberapa kelemahan antara lainnya yaitu terjadi  perangkapan 
tugas/fungsi pada bagian penjualan dan bagian penagihan, tidak adanya bagian khusus kredit 
dan belum adanya kebijakan dari perusahaan mengenai piutang tak tertagih. 
 




 This research aims to analyze the accounting information system of sales and bad debts at 
PT. Shima Prima Utama Palembang. This study used qualitative methods that used two types of 
data, primary data and secondary data. In doing research, collection data process in this study 
using data collection techniques of observation, interview and documentation. Based on the 
analysis that has been done, this company has had an adequate accounting information system, 
although still found a few weakness among other things that is happening double task/function 
in the sales and collection, the absence of a special section on credit and not to the existence of 
a policy from the company regarding the bad debts. 
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1.1 Latar Belakang Masalah 
Dengan berkembangnya sektor perdagangan ekonomi di indonesia dan era 
globalisasi, maka informasi adalah suatu hal yang penting bagi sebuah perusahaan dalam 
mencapai suatu tujuan yang diinginkan. Informasi yang cepat, akurat dan tepat waktu tidak 
akan diperoleh apabila tidak didukung oleh sebuah sistem yang baik. Oleh karena itu, 
Sistem informasi yang baik harus dirancang sedemikian baik sehingga perusahaan tersebut 
dapat lebih unggul di dalam bersaing dengan perusahaan yang sejenis lainnya. 
Sistem informasi akuntansi penjualan merupakan hal yang sangat penting karena 
penjualan memegang peranan kunci yang sangat menentukan dalam menjamin 
kelangsungan kegiatan operasional perusahaan. Volume penjualan yang tinggi akan 
meningkatkan pendapatan dan Volume penjualan yang rendah akan mengakibatkan sebuah 
perusahaan pailit. Selain itu penjualan berhubungan langsung dengan piutang. Kurangnya 
pengendalian atas piutang mengakibatkan kerugian yang cukup besar dan dapat 
mempengaruhi kelangsungan kegiatan operasional perusahaan. 
Seiring perkembangan teknologi saat ini, penggunaan komputer dalam sebuah 
sistem informasi akuntansi merupakan suatu keharusan untuk memperlancar aktivitas-
aktivitas dalam perusahaan agar pelaksanaan dapat lebih akurat, cepat dan tepat waktu. 
Walaupun komputer memerlukan investasi yang lebih besar daripada manusia, namun 
kecepatan prosesnya memungkinkan untuk dapat menekan biaya yang timbul (Daan 
Yos, 2010). 
Dalam setiap kegiatan perusahaan, baik itu perusahaan kecil, menengah, maupun 
besar perlu adanya sistem penjualan yang baik dalam menjalankan kegiatannya. Efektif 
dan efisien selalu diharapkan disetiap kegiatan perusahaan agar kegiatan yang 
dijalankan dapat membantu perusahaan dalam mencapai tujuannya (Ariska, 2015). 
Penjualan merupakan pilar utama sebuah perusahaan dagang, hal ini disebabkan 
penjualan tersebut merupakan sumber terjadinya pendapatan. Dalam sebagian besar 
aktivitas bisnis penjualan dapat dilakukan baik secara tunai maupun kredit. Penjualan 
secara kredit dapat dilakukan melalui pembiayaan (leasing), penjualan jangka panjang, 
dan penjualan dengan menggunakan DP. (Hiliyana, 2014). 
Setiap perusahaan yang melakukan penjualan secara tunai dan kredit 
kadangkala terdapat masalah. Dalam penjualan kredit seringkali ditemukan 
beberapa permasalahan mengenai jumlah kredit yang macet oleh pelanggan. Hal ini 
menimbulkan dampak bagi perusahaan karena dapat memicu kerugian. Kerugian 
yang disebabkan akibat penumpukan piutang dapat memicu keadaan keuangan 
yang kurang baik bagi perusahaan, karena lambatnya mendapatkan kembali 
penerimaan kas. Maka dari itu sangat diperlukan suatu sistem informasi akuntansi 
penjualan yang efektif dan efesien agar dapat meminimalkan kerugian bagi 
perusahaan yang disebabkan akibat piutang tak tertagih.  
Sistem informasi akuntansi yang dijalankan oleh PT. Shima Prima Utama 
Palembang disini masih memiliki banyak kelemahan antara lain terjadinya 
perangkapan tugas/fungsi pada bagian penjualan dan bagian penagihan hal ini dapat 
mengakibatkan kecurangan yang mengakibatkan kerugian pada perusahaan. 
Masalah lain yang dihadapi perusahaan adalah tidak adanya kredit limit kepada 
pelanggan sehingga menyebabkan pendapatan perusahaan tertunda sampai 
pelanggan melunasi hutangnya dan mengakibatkan kerugian pada perusahaan. 
Disisi lain, PT. Shima Prima Utama Palembang belum menerapkan sistem 
informasi akuntansi penjualan untuk pencatatan piutang tak tertagih. Dengan 
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adanya fenomena tersebut, maka perusahaan diharapkan menetapkan suatu 
kebijakan atas masalah piutang tak tertagih tersebut. 
Berbagai penelitian mengenai Sistem Informasi Akuntansi telah banyak 
dilakukan, Penelitian yang telah dilakukan Anita Herdianti Rachman (2011)  
dengan judul ―Penerapan Sistem Akuntansi Informasi Penjualan Kredit pada PT. 
Karya Lancar Mandiri Dinamika‖ dapat disimpulkan bahwa masih terdapat 
beberapa kelemahan dan kelebihan dalam menjalankan kegiatan usahanya. 
Kelemahan yang terdapat yaitu dalam bagian akuntansi, faktur penjualan langsung 
diarsipkan tanpa dicatat terlebih dahulu ke dalam jurnal penerimaan kas dan 
rekening buku besar. 
Lalu penelitian yang dilakukan oleh Syam (2012) yang menyimpulkan bahwa 
sistem informasi akauntansi penjualan kredit yang dipakai oleh PT. Labuntara 
International masih sederhana sehingga perusahaan masih harus memperbaiki 
sistem penjualan yang dipakai, dikarenakan keadaan perusahaan tersebut yang 
memang belum begitu besar dan masih berbentuk manual misalnya dalam 
melakukan pencatatan dan penginputan. 
Berdasarkan uraian yang di atas, maka penulis mengambil judul ―Analisis 
Sistem Informasi Akuntansi Penjualan Terhadap Penurunan Piutang Tak Tertagih 
pada PT Shima Prima Utama Palembang.‖ 
 
 
2. LANDASAN TEORI 
2.1 Sistem Informasi Akuntansi 
Sistem informasi akuntansi yang efektif sangat penting bagi kelangsungan 
perusahaan, tanpa adanya sistem informasi akuntansi kinerja perusahaan tidak dapat 
berjalan dengan efektif dan efisien. Setiap perusahaan yang menggunakan sistem informasi 
akuntansi akan dapat memperoleh informasi dan data yang cepat dan akurat.  Menurut 
Krismiaji (2010, h.4) sistem informasi akuntansi adalah sebuah sistem yang memproses 
data dan transaksi guna menghasilkan informasi yang bermanfaat untuk merencanakan, 
mengendalikan, dan mengoperasikan bisnis. 
Sistem informasi akuntansi adalah sistem yang bertujuan mengumpulkan dan 
memproses data serta melaporkan informasi yang berkaitan dengan transaksi keuangan 
(Diana dan Setiawati 2011, h.4). 
 
2.2 Tujuan Sistem Informasi Akuntansi 
Menurut Krismiaji (2010, h.188) tujuan dari sebuah sistem informasi akuntansi 
adalah sebagai berikut:  
a. Memberi manfaat, sistem informasi yang dihasilkan oleh sebuah sistem harus membantu 
manajemen dan para pemakai dalam pembuatan keputusan.  
b. Ekonomis, sistem memberi manfaat yang harus melebihi pengorbanannya.  
c. Daya andal, sebuah sistem dapat memproses data secara akurat dan lengkap.  
d. Ketersediaan, setiap pemakai harus dapat mengakses data senyaman mungkin.  
e. Ketepatan waktu, sistem informasi yang penting harus dihasilkan lebih dulu.  
 
2.3 Unsur-unsur Sistem Informasi Akuntansi 
Menurut krismiaji (2010, h.16) menyatakan bahwa unsur- unsur dalam sistem 
informasi adalah sebagai berikut : 
1. Tujuan, setiap sistem informasi dirancang untuk mencapai satu atau lebih tujuan yang 
memberikan arah bagi sistem tersebut secara keseluruhan. 
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2. Input, data harus dikumpulkan dan dimasukkan sebagai input kedalam sistem. 
3. Output, informasi yang dihasilkan oleh sebuah sistem. 
4. Penyimpanan data, data sering disimpan untuk dipakai lagi di masa mendatang. 
5. Pemroses, data harus diproses untuk menghasilkan informasi dengan menggunakan 
komponen pemroses. 
6. Instruksi dan prosedur, sistem informasi tidak dapat memproses data untuk 
menghasilkan informasi tanpa intruksi dan prosedur rinci. 
7. Pemakai, orang yang berinteraksi dengan sistem dan menggunakan informasi yang 
dihasilkan oleh sistem disebut dengan pemakai. 
 
2.4 Sistem Informasi Akuntansi Penjualan 
Menurut Diana dan Setiawati (2011, h. 98), proses bisnis dalam sebuah kegiatan 
penjualan antara lain meliputi :  
1. Konsumen memesan barang.  
2. Perusahaan mengirim barang yang dipesan ke konsumen.  
3. Perusahaan mengirim tagihan ke konsumen.  
4. Perusahaan menerima pelunasan kas dari konsumen. 
 
2.5 Tujuan, Ancaman, dan Prosedur Penjualan 
Menurut Krismiaji (2010, h.336) terdapat beberapa ancaman dan tujuan dalam 
prosedur penjualan sebagai berikut : 
1. Penanganan pesanan 
a) Tujuan utama penanganan pesanan pelanggan adalah melakukan pemrosesan order 
pelanggan secara efisien. 
b) Ancaman utama dalam penanganan pesanan adalah kemungkinan melakukan 
penjualan yang kelak di kemudian hari tidak dapat ditagih. 
2. Pengiriman  
a) Tujuan utama fungsi pengiriman adalah mengirimkan barang keapada pelanggan 
secara efisien dan akurat. 
b) Ancaman pertama adalah kesalahan pengiriman. Pengiriman barang yang jenis, 
kuantitas, dan tujuannya salah merupakan persoalan yang serius karena hal ini dapat 
secara signifikan menurunkan kepuasan pelanggan dan juga prospek penjualan di 
masa mendatang. Ancaman kedua adalah pencurian barang yang dapat 
menghilangkan aktiva. 
3. Penagihan 
a) Tujuan utama fungsi penagihan adalah untuk menghasilkan tagihan segera dan 
secara akurat atas transaksi penjualan yang telah dilakukan. 
b) Ancaman pertama dalam penagihan yaitu, kegagalan dalam kegiatan menagih 
pelanggan atas barang yang telah dikirimkan. Ancaman kedua yaitu, kesalahan 
dalam menetapkan harga dan menagih pelanggan untuk barang yang telah 
dikirimkan. 
4. Penerimaaan kas 
a) Tujuan utama fungsi penerimaan kas adalah melindungi kas yang diterima dari 
pelanggan dan mengkredit rekening piutang kepada pelanggan secara tepat. 
b) Ancaman pertama dalam penerimaan kas yaitu pencurian kas dan kesalahan 
pembukuan dalam pemuktahiran piutang dagang. Ancaman kedua yaitu kehilangan 
data tentang rekening pelanggan, dan ancaman ketiga yaitu kinerja yang buruk. 
 
2.6 Pengertian Piutang 
Penjualan barang atau jasa merupakan sumber pendapatan perusahan. Dalam 
melaksanakan penjualan, perusahaan bisa melakukan penjualan tunai dan kredit. Namun 
perusahaan lebih menginginkan penjualan tunai dibandingkan dengan penjualan kredit, 
karena pembayarannya bisa ditunda dan menimbulkan piutang. 
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Menurut Harrison dkk (2012 h.291) Piutang (receivable) adalah klaim 
moneter terhadap pihak lainnya. Piutang diperoleh terutama dengan menjual barang 
dan jasa (piutang usaha) serta dengan meminjamkan uang (wesel tagih). 
 
2.7 Pengertian Piutang Tak Tertagih 
Piutang timbul dari penjualan produk secara kredit oleh perusahaan terhadap 
pelanggan. Dengan adanya penjualan kredit yang cukup tinggi akan menimbulkan 
peningkatan piutang, sehingga resiko terjadinya kemacetan atau kerugian atas pendapatan 
piutang tersebut (piutang tak tertagih) akan lebih tinggi dan nilai piutang pun akan 
berkurang. 
Menurut Keiso dkk (2009, h.350) Piutang tak tertagih adalah kerugian 
pendapatan, yang memerlukan, melalui ayat jurnal pencatatan yang tepat dalam 
akun, penurunan aktiva piutang usaha serta penurunan yang berkaitan dengan laba 
dan ekuitas pemegang saham.   
 
 
3. METODE PENELITIAN 
 
3.1 Pendekatan Penelitian 
Pendekatan penelitian yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah metode 
kualitatif dengan mendapatkan informasi mengenai prosedur penjualan pada PT. Shima 
Prima Utama Palembang. 
 
3.2 Objek dan Subjek Penelitian 
Objek dari penelitian ini adalah sistem informasi akuntansi penjualan. Sedangkan 
subjek penelitiannya adalah PT. Shima Prima Utama Palembang yang berlokasi di JL. 
Taman Kenten Lorong Sebatok No. 76A Palembang. 
 
3.3 Pemilihan Informan Kunci 
Informan kunci dalam penelitian ini adalah ibu Megawati selaku accounting yang 
mengetahui sistem informasi akuntansi penjualan pada PT. Shima Prima Utama 
Palembang. 
 
3.4 Jenis Data 
Dalam penelitian ini, jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 
primer dan data sekunder. Data primer yang dimaksudkan dalam penelitian ini adalah data 
primer yang berupa wawancara dan observasi langsung dengan accounting mengenai 
prosedur penjualan dan dokumen yang digunakan dalam sistem akuntansi. Sedangkan data 
sekunder dari penelitian ini adalah memakai sumber dari berbagai buku yang bersangkutan 
dengan sistem akuntansi penjualan. 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah teknik 
observasi (pengamatan) dan teknik wawancara (Interview). Dimana data yang diperoleh 
didapat pada dokumen didalam perusahaan.  
 
3.6  Teknik Analisis Data 
Dalam penelitian ini, teknik analisis data yang digunakan ialah analisis data 
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4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
4.1 Hasil Penelitian 
A. Sistem Informasi Akuntansi Penjualan 
Dalam kegiatan penjualannya perusahaan ini melakukan penjualan tunai dan 
kredit. Penjualan tunai dilakukan oleh pelanggan langsung ditempat penjualan dan 
membayar secara langsung dengan ketentuan tidak ada tempo pembayaran sedangkan 
pada penjualan kredit biasanya pelanggan melakukan pemesanan barang terlebih dahulu 
kepada perusahaan kemudian dibuat confirmation order (CO). Apabila confirmation 
order (CO) telah disetujui maka produk yang akan dipesan akan direalisasikan melalu 
proses produksi. 
Penjualan kredit yang dilakukan terdapat beberapa kendala antara lain susahnya 
menagih kembali kepada konsumen. Hal ini disebabkan perangkapan fungsi yang terjadi 
antara bagian penjualan dan bagian penagihan piutang sehingga menyebabkan terjadinya 
piutang tak tertagih. Terlebih lagi perusahaan ini belum menetapkan kebijakan kredit 
sehingga membuat para pelanggan akan melakukan keterlambatan pembayaran. 
Perusahaan hanya memberikan peringatan kredit ke pelanggan melalui telepon yang 
hanya dilakukan apabila pelanggan belum membayar.  
Adapun sistem penjualan PT. Shima Prima Utama Palembang yang ditunjukkan 
dalam flowchart pada gambar sebagai berikut : 
 
Gambar 4.2 Flowchart Sistem Informasi Akuntansi 
         PT. Shima Prima Utama Palembang 
 
Flowchart diatas menggambarkan arus sistem informasi akuntansi penjualan 
yang dimulai dari pelanggan melakukan pemesanan barang. Pelanggan yang akan 
melakukan pemesanan barang biasanya disertai dengan confirmation order (CO) 
apabila pelanggan telah selesai memilih barang mana yang akan diorder maka 
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B. Prosedur-Prosedur yang Membentuk Sistem Akuntansi Siklus Penjualan 
Prosedur penjualan yang dimiliki oleh PT. Shima Prima Utama terdiri dari 4 
(empat) prosedur. Berikut adalah prosedur penjualan, yaitu: 
1. Prosedur Pemasaran 
 Pada prosedur pemasaran ini yang pertama kali dilakukan adalah 
mengidentifikasi kebutuhan pasar. Setelah dilakukan analisa pasar yang selanjutnya 
dilakukan adalah membuat rencana pemasaran dan melakukan promosi melalui 
pameran, iklan dan brosur yang dilakukan oleh manajer marketing. Kemudian 
dilakukan tindak lanjut (follow up) yang berupa identifikasi pelanggan dan 
kunjungan/pelayanan pelanggan. 
2. Prosedur Pemesanan Barang 
 Dalam prosedur pemesanan barang langkah awal yang harus dilakukan adalah 
mengidentifikasi permintaan pelanggan. Mengidentifikasi permintaan pelanggan ini 
yaitu memilah antara order rutin dan order khusus. Untuk order rutin langsung 
membuat confirmation order (CO) sedangkan pada order khusus membuat gambar 
sketsa yang dilakukan manjer DND kemudian diminta persetujuan pelanggan dan 
mengajukan penawaran apabila penawaran disetujui maka akan dibuat confirmation 
order (CO), tetapi apabila tidak disetujui maka akan dilakukan revisi atau batal 
melakukan order. 
3. Prosedur Pengiriman Barang Pelanggan 
 Setelah pelanggan setuju melakukan pesanan maka akan dibuat Confirmation 
Order (CO) yang terdiri sebanyak 4 (empat) rangkap yang salah satunya akan 
diberikan ke bagian pengiriman. Kemudian apabila barang telah selesai diproduksi 
maka bagian pengiriman akan mendapatkan surat Confirmation Order (CO) dan 
melakukan pengiriman barang kepada pelanggan. 
4. Prosedur Penerimaan Pembayaran Pelanggan 
 Finance akan melakukan pembukuan faktur kredit ke dalam kartu piutang 
pelanggan. Pembayaran dapat dilakukan baik secara tunai maupun transfer via 
rekening bank. Bila selesai dilakukan pembayaran finance akan memverifikasi antara 
data piutang dan pembayaran yang tidak sesuai, maka akan dikoreksi pada pembukuan 
faktur atau kartu piutang. Bila hasil verifikasi sesuai, maka akan dilakukan 
pembukuan transaksi dan menyimpanan faktur atau bukti pembayaran. 
 
C. Dokumen yang Digunakan dalam Kegiatan Penjualan 
Adapun dokumen yang digunakan oleh PT. Shima Prima Utama dalam aktivitas 
penjualan adalah sebagai berikut : 
1. Surat Penawaran 
Dalam aktivitas promosi produk, perusahaan akan membuat surat penawaran 
produk kepada pelanggan yang dilaksanakan oleh manajer marketing dimana 
dokumen ini dibuat sebanyak 2 rangkap.  
2. Confirmation Order  
Confirmation order (CO) merupakan dokumen yang dibuat apabila pelanggan 
ingin melakukan pemesanan barang. Dokumen ini berisikan barang-barang yang akan 
dipesan, merek, serta kuantitasnya. Confirmation order (CO) ini dibuat sebanyak 4 
rangkap. 
3. Faktur penjualan 
Faktur penjualan berfungsi sebagai alat penagih kepada pelanggan yang berisi 
keterangan mengenai nama barang, jumlah barang, dan jumlah pembayaran yang 
harus dibayar.  
4. Sales Order  
Dokumen yang berisikan nama customer, tanggal transaksi, nama barang, 
kuantitas, harga satuan, discount, PPN, dan jumlah yang akan dibayar.  
  ISSN: 1978-1520 
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5. Surat jalan  
Surat jalan ini berisi keterangan mengenai nama pelanggan, alamat pelanggan, 
nomor surat jalan, nama barang, nomor confirmation order (CO), kuantitas barang, 
serta nomor kemasan.  
 
D. Bagian yang Terkait dalam Kegiatan Penjualan 
Bagian-bagian yang terkait dalam kegiatan penjualan pada PT. Shima Prima 
Utama adalah sebagai berikut : 
1. Bagian Penjualan 
Fungsi yang bertanggung jawab dalam membuat surat penawaran dan menerima 
order dari pelanggan pada PT. Shima Prima Utama adalah bagian penjualan dan 
Marketing sebagai perantara untuk menyampaikan surat penawaran dan sebagai 
pemandu penggunaan produk. 
2. Bagian Penagihan 
Bagian yang bertanggung jawab membuat, mengirimkan faktur penjualan melalui 
fax dan melakukan penagihan kepada pelanggan adalah bagian penjualan. 
3. Bagian Akuntansi 
Bagian yang mencatat piutang, membuat kartu piutang pelanggan serta membuat 
laporan penjualan adalah bagian keuangan. 
4. Bagian Penerimaan Kas 
Dalam transaksi penerimaan kas, bagian yang bertanggung jawab dalam 




A. Analisis Sistem Informasi Akuntansi Penjualan 
Menurut hasil wawancara yang telah peneliti lakukan dengan infoman kunci yang 
menyatakan bahwa : 
―Dalam bagian penjualan dan bagian penagihan memang belum dipisah karena pada 
bagian penjualan dan bagian penagihan perusahaan masih memberikan tugas/fungsi 
bagian penagihan kepada bagian penjualan dikarenakan bagian penjualan juga yang 
memberikan persetujuan kredit oleh karena itu diberikan tugas/fungsi penagihan piutang 
kepada bagian penjualan.‖  
 Sistem informasi akuntansi yang dijalankan oleh perusahaan sudah berjalan 
cukup baik namun masih memiliki kelemahan dan kekurangan. Penerapan sistem 
informasi akuntansi yang dilakukan oleh perusahaan sesuai dengan prosedur-prosedur 
yang berlaku dan dilakukan secara benar khusunya pada sistem akuntansi penjualan. 
Kelemahan yang dimiliki perusahaan yaitu adanya perangkapan tugas/ fungsi antara 
bagian penjualan dan bagian penagihan (collection), melihat bahwa perusahaan ini 
merupakan perusahaan yang cukup besar dan banyak memiliki konsumen yang 
melakukan transaksi penjualan sehingga rentan terjadinya kecurangan yang dilakukan 
oleh bagian penjualan.  
Apabila proses penjualan dan penagihan hanya dilakukan oleh satu bagian saja 
yaitu bagian penjualan, maka pengendalian internal yang terjadi di aktivitas penjualan 
tidak akan terkendali dengan baik karena tidak adanya bagian-bagian khusus yang 
menjalankan tugas/fungsinya tersebut. Peneliti berpendapat bahwa bagian penjualan 
dengan bagian penagihan (collection) harus terpisah. Dimana bagian penjualan yang 
seharusnya hanya bertanggung jawab memasarkan produk dan melakukan pesanan dari 
pelanggan dan bagian penagihan (collection) yang bertanggung jawab melakukan 
penagihan kepada pelanggan. Bagian penjualan dan bagian penagihan (collection) harus 
terpisah agar tidak terjadinya penyelewengan. 
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 Selama ini kegiatan penjualan yang telah dilakukan sudah mencapai target, oleh 
karena itu perusahaan menunjukkan bahwa perusahaan telah bekerja dengan baik dan 
efisien. Hal yang menyebabkan terjadinya piutang tak tertagih melalui penjualan kredit 
telah diperhatikan oleh perusahaan semaksimal mungkin agar tidak terjadinya piutang 
tak tertagih atau lebih meminimalkan piutang yang tidak tertagih agar setiap tahunnya 
tidak ada lagi penumpukan piutang yang menyebabkan piutang tak tertagih. Disamping 
itu, perusahaan telah melakukan evaluasi pelanggan. Evaluasi pelanggan yang 
dilakukan perusahaan ini sangat membantu perusahaan untuk mengkaji calon pelanggan 
yang akan melakukan kegiatan penjualan dengan perusahaan khususnya dalam 
penjualan kredit. Evaluasi yang dilakukan perusahaan ini dengan ketentuan bahwa 
pelanggan layak untuk dilanjutkan, layak untuk dilanjutkan dengan catatan atau 
persyaratan, perlu dipertimbangkan untuk dilanjutkan dan tidak layak untuk dilanjutkan. 
Selebihnya lagi pihak-pihak yang terkait dengan penjualan kredit harus lebih 
memastikan calon pelanggan yang akan diberikan kredit bukan hanya bagian penjualan 
yang memberi persetujuan kredit tetapi harus disetujui juga oleh accountant. 
Dapat disimpulkan bahwa sistem informasi akuntansi penjualan yang dimiliki 
oleh PT. Shima Prima Utama Palembang sudah cukup memadai tapi masih memiliki 
kelemahan. Kelemahannya yaitu terdapatnya perangkapan tugas/fungsi yang 
dilakukukan oleh bagian penjualan dan bagian penagihan (collection). Peneliti 
menyarankan agar bagian penjualan dan bagian penagihan (collection) melakukan tugas 
secara terpisah sesuai dengan bagian yang telah ditetapkan, dimana bagian penjualan 
yang seharusnya hanya bertanggung jawab memasarkan produk dan melakukan pesanan 
dari pelanggan dan bagian penagihan (collection) yang bertanggung jawab melakukan 
penagihan kepada pelanggan. Sehingga dapat menghindari kecurangan yang dapat 
dilakukan oleh bagian penjualan dan bagian penagihan (collection)  serta tugas/fungsi 
masing-masing bagian dapat dilakukan sesuai dengan yang telah ditetapkan tanpa 
tercampur dengan tugas yang lainnya agar dapat meminimalkan resiko serta kerugian 
yang dapat merugikan perusahaan itu sendiri. 
 
B. Analisis Prosedur-Prosedur yang Membentuk Sistem Akuntansi Siklus Penjualan 
1. Prosedur pemasaran  
 Pada prosedur pemasaran ini peneliti melihat bahwa yang telah dilakukan telah 
cukup baik. Dilihat dari analisis pasar yang telah dilakukan, hal ini dilakukan agar tidak 
terjadinya produksi barang yang sia-sia. Produksi barang yang dilakukan hanya untuk 
produk yang dibutuhkan oleh analisis yang telah dilakukan oleh manajer marketing. 
2. Prosedur penerimaan pesanan 
Pada prosedur penerimaan pesanan ini masih memiliki beberapa kelemahan, 
kelemahannya yaitu tidak adanya pemeriksaan kembali dan otorisasi oleh manajer 
marketing sehingga kesalahan pencatatan yang dilakukan oleh bagian penjualan 
terkadang terjadi. 
 Kelemahan lainnya yang terdapat pada prosedur penerimaan pesanan ini yaitu 
tidak adanya bagian yang memeriksa apakah calon pelanggan layak untuk dijadikan 
pelanggan berdasarkan kredibilitasnya. Peneliti menyarankan agar perusahaan 
menetapkan bagian kredit yang bisa menganalisa kemampuan pelanggan dalam 
membayar dan bertanggung jawab menangani pelanggan agar resiko tidak tertagihnya 
piutang dapat diminimalkan. Oleh karena itu peneliti mengusulkan agar perusahaan 
membuat dan menetapkan bagian kredit selain dapat membantu perusahaan dalam 
menangani kelayakan pelanggan dan agar dapat mengantisipasi perusahaan dalam hal-
hal yang merugikan perusahaan sendiri. 
3. Prosedur pengiriman barang pelanggan 
 Dalam prosedur pengiriman barang peneliti berpendapat bahwa prosedur yang 
dilakukan oleh perusahaan cukup baik tidak terdapatnya kelemahan dalam prosedur ini. 
Setelah barang selesai diproduksi oleh bagian produksi, bagian pengiriman akan 
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mendapatkan surat jalan oleh bagian penjualan yang artinya barang telah selesai 
diproduksi dan siap untuk dikirimkan kepada pelanggan. Surat jalan yang diberikan oleh 
bagian penjualan juga telah ditanda tangani oleh bagian yang mengeluarkan surat jalan. 
Agar tidak terjadinya kecurangan yang dilakukan oleh bagian pengiriman. 
4. Prosedur penerimaan pembayaran pelanggan 
 Prosedur pada bagian penerimaan pembayaran pelanggan sudah memadai tapi 
masih memiliki beberapa kelemahan. Peneliti berpendapat bahwa kelemahan utama 
dalam prosedur ini adalah kesalahan dalam meng-update kartu piutang pelanggan. Kartu 
piutang pelanggan yang sudah terkomputerisasi kadang masih terjadi salah pencatatan. 
Disarankan agara kartu piutang dibuat dalam bentuk manual, karena apabila kartu 
piutang yang tela terkomputerisasi hilang atau terhapus didalam komputer masih ada 
kartu piutang dalam bentuk manual. 
 Kelemahan yang berikutnya dilakukan oleh bagian ini yaitu tidak 
melakukannya analisis umur piutang pelanggan. Hal ini disebabkan karena perusahaan 
tidak mempunyai bagian kredit yang dapat menganalisis umur piutang pelanggan dan 
hal-hal yang berkaitan dengan piutang pelanggan.  
 Pelanggan terkadang sering menunda pembayaran, pelanggan biasanya baru 
akan membayar pada saat jatuh tempo. Bagian keuangan seharusnya mengingatkan 
pelanggan akan waktu jatuh temponya dan apabila pelanggan terlambat melakukan 
pembayaran, perusahaan seharusnya menetapkan kebijakan denda agar pelanggan yang 
sering melakukan keterlambatan pembayaran akan tidak mengulangi keterlambatan 
pembayaran karena telah ditetapkannya denda. Selain itu perusahaan ini tidak 
mengirimkan informasi mengenai sisa piutang kepada pelanggan, sehingga pelanggan 
kurang mengetahui berapa sisa hutang pelanggan yang akan dilunasi dan jangka waktu 
tempo pembayarannya. Pelanggan tidak dapat menguji kebenaran atau ketelitian catatan 
piutang yang ada. 
 
C. Peranan Sistem Informasi Akuntansi Penjualan dalam Menurunkan Piutang Tak 
Tertagih 
Peranan yang dilakukan oleh sistem informasi akuntansi pada PT. Shima Prima 
Utama untuk menurunkan piutang tak tertagih belum cukup baik, dilihat dari piutang 
tak tertagih yang setiap tahunnya masih mengalami fluktuasi atau naik turun. Peranan 
sistem informasi akuntansi yang dilakukan belum berjalan baik dikarenakan pada sistem 
informasi yang dimiliki oleh perusahaan ini belum adanya bagian khusus kredit yang 
ditetapkan tersendiri oleh perusahaan. Wewenang pemberian kredit yang ada 
diperusahaan ini masih dilakukan oleh bagian penjualan sehingga apabila pelanggan 
yang ingin melakukan kredit, bagian penjualan tidak melakukan analisis terlebih dahulu 
kepada pelanggan tersebut sehingga menimbulkan resiko tidak tertagihnya piutang.  
Sistem yang dimiliki oleh perusahaan ini juga tidak dapat melakukan penolakan 
secara otomatis apabila dilakukan penginputan data pelanggan yang dahulu mempunyai 
masalah atas keterlambatan pembayaran kemudian diberikan kredit kembali. 
Seharusnya sistem tersebut dapat melakukan blacklist pelanggan secara otomatis 
apabila pelanggan yang akan melakukan kredit memiliki riwayat atas masalah 
keterlambatan pembayaran dan susahnya menagih kembali piutang. Pada sistem 
informasi akuntansi yang dimiliki perusahaan ini tidak ada sistem blacklist secara 
otomatis sehingga bagian penjualan terkadang tetap memberikan kredit karena sistem 
tersebut tidak terjadi penolakan atas penginputan data pelanggan tersebut sehingga 
terkadang terjadi piutang tak tertagih kembali.  
Peranan sistem informasi akuntansi penjualan dalam menurunkan piutang tak 
tertagih belum efektif dilihat dari belum adanya pengendalian internal dari sistem yang 
dimiliki oleh perusahaan yang belum dilengkapi dengan sistem yang lebih baik. 
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5. KESIMPULAN DAN SARAN 
 
5.1 Kesimpulan 
1. Sistem informasi akuntansi penjualan yang dimiliki oleh PT. Shima Prima Utama 
Palembang sudah cukup memadai tapi masih memiliki beberapa kelemahan. 
Kelemahannya antara lain : 
a. Terdapatnya perangkapan tugas/fungsi oleh bagian penjualan dan bagian penagihan 
(collection). 
Perangkapan tugas/fungsi yang dilakukan oleh bagian penjualan dan bagian 
penagihan (collection) hal ini dilakan perusahaan karen perusahaan belum 
memiliki bagian penagihan (collection) yang terstruktur tersendiri. Itulah yang 
menyebabkan bagian penjualan dan bagian penagihan (collection) melakukan 
perangkapan tugas/fungsi. Dimana bagian penjualan yang seharusnya hanya 
bertanggung jawab memasarkan produk dan melakukan pesanan dari pelanggan 
dan bagian penagihan (collection) yang bertanggung jawab melakukan penagihan 
kepada pelanggan. 
b. Tidak terdapatnya bagian khusus kredit pada perusahaan. 
Perusahaan belum membuat atau menentukan bagian khusus kredit, dimana 
bagian kredit ini seharusnya melakukan analisa terhadap calon pelanggan dan 
bagian kredit ini biasanya melakukan analisa umur piutang pelanggan. 
c. Perusahaan belum menetapkan kebijakan untuk keterlambatan pembayaran 
pelanggan. 
Perusahaan harus menetapkan kebijakan terlebih lagi untuk pelanggan yang 
sering melakukan kerterlambatan pembayaran agar pelanggan mendapatkan denda.  
2. Peranan yang dimiliki oleh sistem informasi akuntansi penjualan terhadap penurunan 
piutang tak tertagih masih memiliki kendala. Hal ini dibuktikan karena tidak adanya 
kebijakan yang ditetapkan oleh perusahaan. 
 
5.2 Saran  
1. Sebaiknya dilakukan pemisahan tugas pada bagian penjualan dan bagian penagihan 
(collection) dimana bagian penjualan yang seharusnya hanya bertanggung jawab 
memasarkan produk dan melakukan pesanan dari pelanggan dan bagian penagihan 
(collection) yang bertanggung jawab melakukan penagihan kepada pelanggan. Sehingga 
dapat menghindari kecurangan yang dapat dilakukan oleh bagian penjualan dan bagian 
penagihan (collection)  serta tugas/fungsi masing-masing bagian dapat dilakukan sesuai 
dengan yang telah ditetapkan tanpa tercampur dengan tugas yang lainnya agar dapat 
meminimalkan resiko serta kerugian yang dapat merugikan perusahaan itu sendiri. 
2. Perusahaan membuat dan menetapkan bagian khusus kredit agar dapat menganalisa 
umur piutang pelanggan dan kemampuan pelanggan dalam membayar serta 
bertanggung jawab menangani pelanggan agar resiko tidak tertagihnya piutang dapat 
diminimalkan. 
3. Perusahaan harus menetapkan kebijakan untuk keterlambatan pembayaran pelanggan. 
Kebijakan ini berupa denda yang dibuat oleh perusahaan agar mengantisipasi pelanggan 
untuk tidak membayar kredit secara terlambat. Denda ini bisa dilakukan dengan 
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